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Estas notas são informais e servem apenas para ajudar os estudantes que estão a preparar um trabalho
em gestão, gestão de PME, gestão internacional ou marketing e estratégia.

Dê-me uma definição detalhada da estratégia do Oceano Azul com referências
bibliográficas, incluindo artigos científicos.

A estratégia do Oceano Azul, desenvolvida por W. Chan Kim e Renée Mauborgne, propõe uma
abordagem inovadora da estratégia empresarial centrada na criação de novos mercados ou espaços de
mercado, em vez de competir diretamente com os concorrentes existentes. Esta estratégia visa criar
um espaço de mercado "azul" não contestado, onde uma empresa pode operar sem concorrência
direta, diferenciando-se através de diferenciadores-chave e oferecendo um valor único aos clientes.
Segue-se uma explicação simplificada da estratégia do Oceano Azul, com referências bibliográficas,
incluindo artigos científicos:
Análise do Oceano Vermelho vs. Oceano Azul:
O Oceano Vermelho representa os mercados existentes onde a concorrência é intensa, com as
empresas a competirem frequentemente com base nos mesmos factores, como o preço e a qualidade.

Referência: "Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested Market Space and Make the
Competition Irrelevant" de Kim e Mauborgne (2005).
O Oceano Azul, por outro lado, é um espaço de mercado não contestado onde as empresas criam uma
nova procura através da inovação e da oferta de uma proposta de valor única. Referência: "Value
Innovation: The Strategic Logic of High Growth" de Kim e Mauborgne (2004).

Os seis princípios da estratégia do oceano azul :
1. Reduzir: Reduzir os elementos do sector que são tidos como garantidos e que não contribuem

para o valor percebido pelos clientes.
2. Eliminar: Eliminar os aspectos da oferta que não são essenciais para os clientes e que não

diferenciam verdadeiramente a empresa.
3. Aumentar: Aumentar os elementos da oferta que trazem valor adicional aos clientes, mas que

não estão presentes no sector existente.
4. Criar: Criar novos diferenciadores que ofereçam um valor único aos clientes e que não

estejam presentes no mercado atual.
5. Capturar: Capturar o valor diferenciado, estabelecendo um preço adequado para a oferta única

da empresa.
6. Rede: Assegurar que todo o sistema de valores da empresa está alinhado para apoiar e reforçar

a sua proposta de valor única. Referência: "Estratégia do Oceano Azul: da teoria à prática", de
Kim e Mauborgne (2017).



Ferramentas e quadros de análise :
● Análise do valor percebido (curva de valor): Visualização dos elementos da oferta da empresa

em relação aos dos seus concorrentes, destacando as áreas de diferenciação. Referência:
"Creating New Market Space" de Kim e Mauborgne (1997).

● A grelha das quatro acções: Identificação das áreas em que a empresa pode reduzir, eliminar,
aumentar e criar elementos da sua oferta para se diferenciar. Referência: "Value Innovation:
The Strategic Logic of High Growth" de Kim e Mauborgne (2004).

● O perfil dos compradores estratégicos: Compreender as necessidades, as motivações e as
preferências dos clientes para moldar a oferta de uma forma única. Referência:
"Reconstructing Buyer-Supplier Relationships in Japan: The Case of Aeon" de W. Chan Kim
(1996).

Dois exemplos de sucesso do Oceano Azul :
1. A estratégia da Nintendo com a consola Wii, que visava um mercado não tradicional de

jogadores casuais com uma interface de jogo inovadora. Referência: "Nintendo's Disruptive
Strategy: Implications for the Video Game Industry", de Farhoomand, Ali, Havovi Joshi e S.
Tsang. Nintendo's Disruptive Strategy: Implications for the Video game industry" (A
estratégia disruptiva da Nintendo: implicações para a indústria dos videojogos). Universidade
de Hong Kong, Asia Case Research Centre, 2009.

2. A estratégia do Cirque du Soleil de fundir elementos do circo tradicional com o teatro e a
música para criar uma nova forma de entretenimento. Referência: "Cirque du Soleil: The
Spark of Life" de J. Deighton e S. Kornfeld (2009).

A estratégia do Oceano Azul tem sido amplamente estudada e documentada na literatura académica,
bem como em estudos de casos de várias indústrias e empresas. Seguindo os seus princípios e
utilizando as suas ferramentas analíticas, as empresas podem procurar criar uma vantagem competitiva
sustentável através da inovação e da criação de novos mercados.

Pôr em prática

Lista de controlo pormenorizada do método do oceano azul na estratégia, com referências
bibliográficas para cada etapa :

Compreender o conceito de Oceano Azul :
Definir o conceito de oceano azul, consultando "Blue Ocean Strategy: How to Create
Uncontested Market Space and Make the Competition Irrelevant" de Kim e Mauborgne
(2005).
Analisar o panorama competitivo atual:
Identificar os principais concorrentes e avaliar a sua posição no mercado, utilizando técnicas
de análise do sector, como a análise SWOT. Referência: "Strategic Management: Concepts
and Cases" de Fred R. David (2016).
http://lms.aambc.edu.et:8080/xmlui/bitstream/handle/123456789/259/strategic-management-si
xteenth-edition-concepts.pdf?sequence=1
Identificar os factores determinantes do sector :



Analise os principais factores de sucesso da sua indústria utilizando o modelo das Cinco
Forças de Porter. Referência: "Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and
Competitors" de Michael E. Porter (2008).
Explorar factores não industriais :
Identificar as tendências emergentes e as necessidades latentes dos consumidores utilizando
técnicas de investigação de mercado como a investigação qualitativa e quantitativa.
Referência: "Marketing Research: An Applied Orientation" de Naresh K. Malhotra et al.
(2016). ou Malhotra, N. K. (2012). Pesquisa básica de marketing: Integração das redes sociais.
Pearson.
Desenvolver alternativas estratégicas :
Utilizar a criatividade e técnicas de brainstorming para gerar ideias inovadoras com base na
"Estratégia do Oceano Azul" (Kim & Mauborgne, 2005).
Avaliar alternativas:
Utilizar métodos de avaliação como a análise custo-benefício e a análise de cenários para
avaliar o potencial de cada alternativa estratégica. Referência: "Strategy Safari: A Guided
Tour Through The Wilds of Strategic Management" de Henry Mintzberg et al. (1998).
Selecionar a estratégia do Oceano Azul :
Escolher a estratégia que oferece o maior potencial de criação de valor para os clientes,
reduzindo simultaneamente os custos, com base nos princípios do Oceano Azul (Kim &
Mauborgne, 2005).
Desenvolver um plano de execução:
Desenvolver um plano detalhado para implementar a estratégia escolhida, com base em
técnicas de gestão de projectos, como o diagrama de Gantt. Referência: "Project Management:
A Systems Approach to Planning, Scheduling, and Controlling" de Harold Kerzner (2017).
Testar e ajustar :
Testar a estratégia em mercados-piloto e ajustá-la com base no feedback dos clientes,
utilizando o conceito de iteração "Blue Ocean Shift" (Kim & Mauborgne, 2017).
Implantação em grande escala:
Uma vez validada a estratégia, implantá-la em grande escala no mercado, utilizando técnicas
de marketing e distribuição adequadas. Referência: "Principles of Marketing" de Philip Kotler
e Gary Armstrong (2015).

Esta lista de verificação pormenorizada deve fornecer-lhe um guia quase completo para a aplicação do
método do Oceano Azul na estratégia empresarial, com referências bibliográficas relevantes para cada
etapa.
Cuidado que isto implica as limitações do modelo. É preciso além disto uma análise crítica.

Exercícios

Eis cinco exercícios práticos que pode utilizar para explorar a estratégia do Oceano Azul:
1. Análise do sector e da concorrência:

a. Escolha um sector específico e identifique os seus principais concorrentes. Utilize o
modelo das Cinco Forças de Porter para analisar a competitividade do sector.



b. Identificar as áreas de luta competitiva e os principais factores de diferenciação.
c. Pense em formas de criar um espaço de mercado incontestado, evitando estas áreas de

concorrência direta.
2. Mapeamento da cadeia de valor:

a. Selecionar uma empresa ou indústria e mapear a sua cadeia de valor.
b. Identifique as actividades em que o valor é criado e os custos associados a cada

atividade.
c. Explore formas de reduzir custos ou criar valor adicional modificando ou eliminando

determinadas actividades.
3. Identificar as necessidades não satisfeitas dos clientes:

a. Realizar pesquisas para identificar as necessidades não satisfeitas dos clientes num
mercado específico.

b. Utilizar técnicas como entrevistas, inquéritos ou observação para compreender as
frustrações e aspirações dos clientes.

c. Gerar ideias para responder a estas necessidades não satisfeitas e criar novas
oportunidades de mercado.

4. Criar novas ofertas de produtos ou serviços:
a. Pegar num produto ou serviço existente e considerar formas de o tornar único e

inovador.
b. Utilizar ferramentas de criatividade, como o brainstorming, para gerar ideias de

melhoria ou diferenciação.
c. Avalie cada ideia quanto ao seu potencial para criar um novo espaço de mercado e

responder a necessidades não satisfeitas dos clientes.
5. Desenvolver uma estratégia de Oceano Azul para uma empresa existente:

a. Selecionar uma empresa estabelecida e analisar o seu posicionamento no mercado.
b. Identificar oportunidades de inovação e diferenciação que possam levar à criação de

um oceano azul.
c. Desenvolver um plano estratégico pormenorizado para implementar a estratégia do

Oceano Azul, tendo em conta os recursos, as competências e as limitações da
empresa.

Estes exercícios ajudá-lo-ão a compreender melhor e a aplicar os princípios da estratégia do Oceano
Azul em vários contextos empresariais.

Dois estudos de caso

Estudo de caso 1: Transformar uma empresa de aluguer de automóveis numa empresa
do Oceano Azul

Contexto:
Uma empresa de aluguer de automóveis opera num mercado saturado onde a concorrência é feroz. As
principais empresas do sector competem pelos mesmos clientes com ofertas semelhantes, o que
conduz a uma guerra de preços e a uma pressão sobre as margens de lucro.

Análise do sector :



O sector do aluguer de automóveis caracteriza-se por uma concorrência intensa, pela estandardização
dos serviços e por uma orientação para o preço. As empresas do sector lutam para atrair os mesmos
clientes, oferecendo descontos e promoções, o que reduz a rentabilidade global do sector.

Estratégia do Oceano Azul:
A empresa decide diferenciar-se oferecendo uma experiência de aluguer de automóveis totalmente
nova e inovadora. Em vez de se concentrar apenas no aluguer de automóveis, cria uma plataforma de
mobilidade integrada que oferece uma gama de serviços, incluindo aluguer de automóveis, partilha de
automóveis, bicicletas eléctricas e scooters.

Implementação:
A empresa está a investir no desenvolvimento da sua plataforma tecnológica para permitir uma
reserva fácil e uma experiência de utilizador perfeita. Está também a estabelecer parcerias com
fornecedores de serviços de mobilidade para expandir a sua oferta. Além disso, está a lançar uma
campanha de marketing arrojada para sensibilizar os consumidores para esta nova abordagem à
mobilidade.

Resultados:
Graças à sua estratégia do Oceano Azul, a empresa conseguiu atrair novos clientes que procuravam
uma solução de mobilidade integrada. Aumentou significativamente a sua base de clientes e as suas
receitas, reduzindo simultaneamente a pressão sobre os preços e melhorando a rentabilidade. A
empresa tornou-se assim um líder inovador no sector da mobilidade.

Estudo de caso 2: Reinventar um restaurante tradicional no Oceano Azul

Contexto:
Um restaurante familiar funciona há anos numa zona de forte concorrência. Apesar de uma base de
clientes fiéis, a empresa está a enfrentar desafios crescentes devido à alteração das preferências dos
consumidores e à chegada de novos concorrentes.

Análise do sector :
O sector da restauração na zona está saturado, com muitos restaurantes que oferecem cozinhas
semelhantes e que visam essencialmente a mesma clientela. A maioria dos estabelecimentos centra-se
na qualidade da comida e do serviço, mas as diferenças entre eles são mínimas.

Estratégia do oceano azul:
O restaurante decide diferenciar-se oferecendo uma experiência gastronómica única que combina a
gastronomia local com elementos de entretenimento e interatividade. Em vez de se limitar a servir
refeições, cria um conceito de "restaurante espetáculo" onde os clientes podem participar em
demonstrações de cozinha, interagir com os chefes e personalizar os seus pratos.

Implementação:
O restaurante renova o seu espaço para incluir uma cozinha aberta onde os clientes podem ver os
chefes a preparar os pratos ao vivo. Também organiza eventos especiais, como aulas de culinária e
provas de vinhos, para oferecer aos clientes uma experiência imersiva. Além disso, utiliza as redes
sociais e o boca a boca para promover o seu conceito inovador.



Resultados:
Graças à sua estratégia do Oceano Azul, o restaurante conseguiu atrair uma nova clientela ávida de
experiências culinárias únicas. Tornou-se rapidamente um local popular no bairro e registou um
aumento das vendas e da rentabilidade. Ao distinguir-se dos seus concorrentes com o seu conceito
inovador, o restaurante reforçou a sua posição no mercado e garantiu o seu futuro a longo prazo.

Por último, apresento uma lista de artigos e estudos de caso que definem e ilustram em pormenor a
estratégia do Oceano Azul:

Referências bibliográficas

Referências bibliográficas importantes para aprofundar os seus conhecimentos sobre o método do
Oceano Azul em estratégia:

1. Kim, W. C., & Mauborgne, R. (2005). "Blue Ocean Strategy: How to Create Uncontested
Market Space and Make the Competition Irrelevant". Harvard Business Review Press.

2. Kim, W. C., & Mauborgne, R. (2015). "Blue Ocean Strategy, Expanded Edition: How to
Create Uncontested Market Space and Make the Competition Irrelevant". Harvard Business
Review Press.

3. Kim, W. C., & Mauborgne, R. (2017). "Blue Ocean Shift: Beyond Competing - Proven Steps
to Inspire Confidence and Seize New Growth". Hachette Books.

4. Chan Kim, W., & Mauborgne, R. (2004). "Value Innovation: The Strategic Logic of High
Growth". Harvard Business Review.

5. Simões, C., Gouveia, R., & Cunha, P. (Eds.). (2020). "Manual de Pesquisa em Gestão
Estratégica no Oceano Azul". IGI Global.

6. Laursen, S. (2015). "Estratégia do Oceano Azul: uma visão geral". Em Implementing Blue
Ocean Strategy (pp. 3-18). Springer, Cham.

7. Geroski, P. A., & Schröder, M. (1998). "Competition and Innovation". The Journal of
Industrial Economics, 46(2), 133-153.

8. Doyle, P. (2000) "Value-based Marketing: Marketing Strategies for Corporate Growth and
Shareholder Value". John Wiley & Sons.

Referências mais práticas ou estudos de caso

1. "Blue Ocean Strategy" de W. Chan Kim e Renée Mauborgne (2004) - Este artigo seminal da
Harvard Business Review explica em pormenor o conceito de Oceano Azul, descrevendo
como as empresas podem criar novos espaços de mercado e escapar à concorrência destrutiva.

2. "Value Innovation: The Strategic Logic of High Growth" de W. Chan Kim e Renée
Mauborgne (2004) - Este artigo examina o conceito de "Value Innovation", que está no centro
da estratégia do Oceano Azul, centrando-se na criação simultânea de valor para o cliente e na
redução de custos.

3. "Strategic Logic of Value Innovations" de W. Chan Kim e Renée Mauborgne (2005) - Este
artigo analisa em profundidade a lógica estratégica subjacente às inovações de valor,
mostrando como podem conduzir à criação de novos espaços de mercado.



4. "Creating New Market Space" de W. Chan Kim e Renée Mauborgne (1999) - Este artigo,
publicado na Harvard Business Review, apresenta exemplos concretos de empresas que
conseguiram criar novos espaços de mercado através de estratégias do Oceano Azul.

5. "Blue Ocean Strategy Implementation Scenario: A Process Perspective" por Won-Yong Oh et
al (2017) - Este artigo examina o processo de implementação da estratégia do Oceano Azul
usando uma perspetiva baseada em processos, oferecendo insights práticos para os gestores.

6. "Blue Ocean Strategy: A Critique" por Laura McCosker et al. (2012) - Este artigo examina
criticamente os conceitos e implicações da estratégia do Oceano Azul, oferecendo uma análise
aprofundada dos pontos fortes e fracos desta abordagem estratégica.

7. "Blue Ocean Strategy: A Small Business Perspective", de Crystal Kadakia (2013) - Este
estudo de caso explora a forma como as pequenas empresas podem aplicar os princípios do
Oceano Azul para terem sucesso em ambientes competitivos.

8. "Nintendo's Blue Ocean Strategy: From Wii to Switch", de Stefan Michel et al (2017) - Este
estudo de caso analisa a forma como a Nintendo utilizou a estratégia do Oceano Azul para
transformar a indústria dos videojogos com as suas consolas Wii e Switch.

9. "Cirque du Soleil: Creating Blue Oceans", de W. Chan Kim e Renée Mauborgne (2004) - Este
estudo de caso emblemático analisa a forma como o Cirque du Soleil redefiniu a indústria do
circo ao criar um novo espaço de mercado.

10. "Yellow Tail Wines: Breakaway Branding" de Deborah C. Owens et al (2008) - Este estudo de
caso explora a forma como a marca de vinho Yellow Tail penetrou com sucesso no mercado
dos EUA, adoptando uma abordagem estratégica do Oceano Azul.

11. Naresh K. Malhotra. 2010 ou 2020, Investigação de marketing: uma orientação aplicada
(Sétimo). (2020). . A investigação em marketing: uma orientação aplicada ou Naresh K.
Malhotra. 2010 ou 2020, Marketing research : an applied orientation (Seventh). (2020). .
Pearson Education
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